Sabine Giebel ist mit Leidenschaft in ihrer Branche aktiv, liebt Herausforderungen im Verkauf und glaubt an die Kraft guter Teams.

**Sales Excellence:Hand aufs Herz: Was ist Ihr Traumberuf - und wenn Sie heute noch einmal die Wahl hätten, welchen Beruf würden Sie dann ergreifen?**

Ich würde auch heute wieder im Vertrieb landen! So spannend ich zu Studienzeiten das Thema Marketing fand, so schlägt mein Herz doch für die ständig wechselnden Herausforderungen im Vertrieb. Schon als Kind liebte ich meinen Kaufladen. In der Schule verkaufte ich selbstgebastelte Anstecker. Sollte ich den Vertrieb irgendwann an den Nagel hängen, wird es ein Laden mit Floristik, Café und Hund.

**Was ist in Ihrem derzeitigen Beruf besonders spannend und was gefällt Ihnen weniger?**

Ich mag Abwechslung und die spannende Kombination aus operativem und strategischem Arbeiten entspricht meiner Persönlichkeit. Durch unsere vier verschiedenen Vertriebsbereiche sind die Herausforderungen sehr unterschiedlich. Gleichzeitig gibt es viel Synergiepotenzial. Es macht mir Spaß, mein Team zu entwickeln und die Freude der Mitarbeiter an Verantwortung zu sehen. Leider gibt es immer wieder Low Performer, die nur Negatives sehen und ein motiviertes Team bremsen. Ich möchte unsere Vertriebsstrategie zügig umgesetzt sehen, um unsere traditionsreiche Marke auch für die Zukunft erfolgreich zu positionieren.

**Wie haben sich aus Ihrer Sicht die Arbeit und das Berufsbild im Laufe Ihrer jetzigen Tätigkeit verändert?**

Die Herausforderungen werden komplexer. Durch das Thema Covid-19 hat sich zwischen unseren Vertriebsbereichen eine noch stärkere Vernetzung entwickelt. Die hohe Verfügbarkeit von Informationen erfordert eine viel stärkere Fokussierung und Priorisierung bei gleichzeitig schnellerem Tempo. Es ist wichtiger denn je, hierbei alle Mitarbeiter mitzunehmen und keine Verunsicherung entstehen zu lassen.

**Welche Fähigkeiten und Eigenschaften zeichnen Ihrer Meinung nach einen guten Vertriebler aus?**

Flexibilität halte ich für eine wichtige Grundvoraussetzung. Ein guter Vertriebler benötigt ein Gespür für das Machbare, Grundoptimismus und einen hohen Empathiefaktor. Früher sagte man, \"ein guter Verkäufer kann alles verkaufen\". Diese Meinung teile ich nicht. Er braucht Leidenschaft für sein Produkt. Optimal ist, wenn er Bedürfnisse wecken kann und seinen Kunden gleichzeitig als guter Berater gilt. Manchmal ist es weiser, auf ein Geschäft zu verzichten.

**Was ist Ihr nächstes, wichtigstes privates oder berufliches Ziel?**

Da wir privat gerade umgezogen sind, gibt es noch schöne Projekte im neuen Zuhause. Zudem interessiere ich mich für systemisches Business Coaching und möchte hier eine Weiterbildung machen. Darauf freue ich mich sehr.
